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Tiivistelmä 
Tutkimuksessa käsiteltiin yritysostoprosessia teorian ja käytännön tapauksen avulla. Yritysostopro-
sessin pääpiirteet ovat ostavan yrityksen strategiset pohdinnat ja motiivit, kohteiden etsintä ja 
valinta, yritysoston strateginen arviointi, taloudellinen arviointi, ostoneuvottelut, kauppasopimuksen 
laatiminen ja allekirjoitus sekä ostokohteen integroiminen ostavaan yritykseen. Tutkimuksessa ra-
jattiin integrointi tutkimuskohteen ulkopuolelle. Tutkimus keskittyi siten kauppakirjan allekirjoitta-
mista edeltäviin yritysostoprosessin vaiheisiin. 
  Tutkimuksen tavoitteena oli selvittää yritysoston motiivit, ostoprosessin ominaispiirteet, kohdeyri-
tyksen arvon määrityksen olennaiset tekijät ja ostoprosessin kriittiset tekijät.  
  Teorian lisäksi tutkimuskohdetta tarkasteltiin yhden yritysostoprosessin mahdollisimman tarkalla 
kuvauksella. Tutkimusmateriaalina käytettiin haastatteluja ja kirjallisia dokumentteja kuten sopi-
musasiakirjoja, muistioita ja due diligence -tutkimuksia. 
  Käytettyyn materiaaliin ja toiminta-analyyttiseen menetelmään perustuvat tutkimustulokset ovat 
seuraavat. Tämän tapaustutkimuksen yritysoston motiiveja olivat yrityksen strategian mukainen 
jälkimarkkinoiden kannattavuus sekä status organisaation sisällä. Lisäksi motiiveja olivat yritysos-
ton kohdemaan, Etelä-Afrikan, kilpailukykyisyys ja kustannusasema tuotantomaana, ostokohteen 
kanssa tehty tiivis yhteistyö, yritykselle tärkeiden toimitusten varmistaminen, tuotekehitysyhteis-
työn syventäminen, mahdollisen epätoivotun yrityskaupan estäminen ja yritysten keskinäisen riip-
puvuuden käsittely. 
  Yritysostokohteen arvonmääritys perustui kaikkiin kolmeen teoriassa esitettyyn arvonmäärityspe-
riaatteeseen. Toisin sanoen kohdeyrityksen arvoa määritettiin substanssiarvomenetelmän, tuottoar-
vomenetelmän ja vertailevan arvonmäärityksen avulla. Suurin osa kohteen arvosta määräytyi tuotto-
arvon perusteella, loput substanssiarvon perusteella. Tuottoarvon käytössä kaksi keskeisintä ele-
menttiä olivat oikaistu kolmen vuoden tuloksen keskiarvo ja takaisinmaksuaikaa kuvaava kerroin. 
Vertailevaa arvonmääritystä käytettiin alustavassa hinnanmuodostuksessa.  
  Yritysostoprosessi kokonaisuutena poikkesi tavanomaisesta ostoprosessista kaupan välittäjien 
puuttumisen, esisopimuksen tärkeyden ja muodollisen integraatiosuunnitelman puuttumisen osalta. 
Erityisesti esisopimuksen merkitys tämän tapauksen valossa on teoriaan nähden korostunut. 
  Yritysostoprosessin kriittisiksi tekijöiksi muodostui kohdeyrityksen strateginen yhteensopivuus, 
aikaisemman Etelä-Afrikan operaation menestys ja sitä kautta saatu kokemus, aikaisempi tiivis yh-
teistyö, hinnan muodostus ja ostoneuvottelujen onnistuminen sekä due diligencen kautta selvinnyt 
vastuukentän rajaaminen. 
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